




































































































































































































































9アジア市場における販売パートナー との WIN-WIN 関係の結び方
んの情報が入ってきます。
　例えば、あるディストリビューター候補はこんなことを
言うかもしれません。「これを、ぜひわれわれに中国で売
らせてほしい。ただ、カタログはこのように直してほし
い」「中国ではこういう競合他社があり、彼らはこれくら
いの価格で売っているので、御社はこのくらいにしたほう
がいい」。そういった情報を得たうえで、次のディストリ
ビューター候補行って話を聞く。さらに、別の会社で話を
聞くと、中国向けのカタログはどこを直すべきか、適正な
価格はどれくらいか、仕様変更はどうするかといったこと
がだいたい分かってくるので、その上で、どこの候補会社
に任せるか決めるというやり方がお勧めです。
　日本企業の方がディストリビューターやセールスレップ
と面談して驚かれるのは、本気で売ろうとしているところ
の意見は結構一致するということです。彼らが、あらかじ
め打ち合わせをしたわけでも何でもありません。やはりこ
こは変えなければならないとか、この認証は絶対に取得す
る必要があるということが説得力を持って理解できます。
ですから、まず複数のディストリビューターやセールス
レップに会うことが非常に大事です。
６ ．展示会に出展して販売パートナーを探すには
　中国に限らず、アジア各国に販売する際の大きな問題の
一つは、国によって経済の発達段階が全く異なるというこ
とです。一例として、何年か前のオムツの価格をみると、
ベトナムでは150円ですが、中国では1500円と、日本より
高かったりします。実に10倍の差があるわけです。自社の
製品が、この広い幅の中のどこに当てはまるか、あらかじ
め調査する必要があります。販売パートナーに聞いてもい
いと思います。「いまはまだ少し高いが、２～３年後にはい
けるかもしれない」とか、「われわれの国では安すぎるか
ら、もっと高くしよう」など、いろいろなことを言ってく
るでしょう。発展段階に応じて、どこの国で販売するかは
違ってきます。
　販売パートナーを活用した成功事例として、環境関連機
器が中国の販売代理店経由で売れている件をご紹介しま
す。中国には中国科学院という大きい組織があり、全国の
省ごとに支部があります。さらにその下の出先機関である
地方事務所は半官半民のような形態であり、ビジネスにも
結構力を入れているそうです。この地方事務所を販売パー
トナーとしました。そうすると、河川や国営工場の排水な
どの浄化にいいということで、まず自分たちが購入し、次
いで地域の工場などに推薦しました。工場では、その浄水
機器を設置すれば国の検査や認可に通るだろうと考えて、
導入します。環境関連という機器自体の特性として、公的
な認可が得られるかどうかが非常に大事なので、販売パー
トナーとして中国科学院の地方事務所を選んだということ
は、ベストな選択だったといえるでしょう。
　次の事例は、私どもがお手伝いした航空機関連製品で
す。産業用内視鏡といって、エンジンがちゃんと作動して
いるかどうか検査する装置を、長野県にある５人くらいの
会社が製造しており、シンガポールで開催されたエア・
ショーに出展しました。
　あらかじめ、出展の目的や希望を社長にうかがったとこ
ろ、以下のようなものでした。
・アジア各国に販売代理店、できればディストリビュー
ターを見つけたい
・代金は全額前払い
・レンズの破損については１年間は自社で対応するが、そ
れ以降のアフターフォローは任せたい
　シンガポールのエア・ショーには、アジア各国からいろ
いろな人が来場しますが、この分野に詳しい人がインドネ
シアから来ていました。そこで、われわれの要望を書いた
ものを見せて、インドネシアの販売代理店になる気はない
か、尋ねました。彼は「これとこれは問題ないが、ここは
難しい」と言いました。交渉の結果、その場で契約とまで
はいきませんでしたが、帰国後１カ月間くらいやりとりを
して、販売代理店契約を結ぶことができました。こうした
方法でアジアを中心に10以上の販売代理店網を築き、世界
中で販売しています。
　ここでのポイントは、出店する目的は販売パートナーを
つくることだと明確に意識し、しかも販売パートナーに求
める条件を具体的に書面にまとめたということです。これ
によって、アジア各国に販売代理店がたくさんできまし
た。
７ ．なるべく多くの販売パートナー候補と面談
　ではどうやって販売パートナーを見つけるのか。一つの
方法は、いまご紹介したような展示会です。参加する際に
は、「セールスレップ・ウォンテッド」「ディストリビュー
タ ・ーウォンテッド」というように書いて、自分たちが代
理店を求めていることを明確に発信し、相手が来たら用意
しておいた書類を見せながら、こういう代理店がほしいと
伝えます。
　もう一つはこちらからのアプローチです。中国で代理店
がほしいのであれば、自分で調査をして適切な代理店候補
に手紙を出し、先方が興味があるようであれば訪問しま
す。実際に訪問すると、相手のことがよく分かります。き
ちんとあいさつをしてくれるか、どんな製品を扱っている
か、カタログなどはきれいに保存されているかといったこ
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とが全部分かります。
　さらに、銀行など、知り合いのルートから紹介していた
だいて販売代理店を見つける方法もあります。
　最後に繰り返しになりあますが、いろいろな方法を使っ
て、なるべく多くの販売パートナー候補と会うことが重要
です。多くの候補を会えば会ほど、御社の情報量は増え
て、そして交渉力も高まるからです。
